
תמחור נכון הוא אחד מגורמי ההצלחה הקריטיים ביותר בכל עסק, אך הפער בין תמחור בעסק שירותים לבין תמחור
בעסק מסחרי עלול להיות עצום. מנהלים רבים מנסים להעתיק מודלים מעסקים אחרים, מבלי להבין שהגיון הרווחיות,

תזרים המזומנים והסיכון שונה לחלוטין בין שני סוגי העסקים. התוצאה עלולה להיות פגיעה ברווחיות, שחיקה תזרימית
ואפילו צורך בהבראה כלכלית בשלב מאוחר יותר.

הבדל מהותי: מהו עסק שירותים ומהו עסק מסחרי
עסק שירותים מבוסס בעיקר על זמן, ידע, מיומנות וניסיון. עורך דין, רואה חשבון, יועץ, מעצב, מרפאה פרטית או חברת
תוכנה - כולם דוגמאות לעסקים שבהם המוצר המרכזי הוא שעות עבודה ומקצועיות. עלות המכר העיקרית היא שכר

עבודה ועלויות נלוות, ולא סחורה פיזית.

עסק מסחרי לעומת זאת קונה מוצר במחיר אחד, מוכר אותו במחיר גבוה יותר וחי על המרווח שביניהם. חנות אופנה,
חנות ציוד משרדי, חנות כלי בית או יבואן סיטונאי - כולם עסקים שמבוססים על מלאי, מרווחי סחר, תנאי סחר מול ספקים

ויכולת תמחור מול לקוחות הקצה.

ההבדל הזה משפיע ישירות על בניית תזרים מזומנים, על הצורך בהון חוזר, על האופן שבו מנהלים בקרת תקציב ועל כל
מתודולוגיית קבלת ההחלטות בנושא תמחור נכון. לכן, שימוש באותה שיטת תמחור לשני סוגי העסקים הוא מתכון כמעט

בטוח לטעויות.

מבנה עלויות שונה לחלוטין - הבסיס לתמחור חכם

מבנה עלויות בעסק שירותים

בעסק שירותים, הרכיב המשמעותי ביותר בעלויות הוא שעות עבודה - של בעלי העסק ושל העובדים המקצועיים. עלויות
השכר, ההכשרות, המיסים וההפרשות הסוציאליות מהוות את "עלות המכר" האמיתית. כאשר בונים תכנון תקציב לעסק

כזה, חשוב לראות כל שעה פנויה כ"מדף" שנמכר או נשאר ריק.

בעסק שירותים איכותי יש לעיתים גם עלויות נסתרות: זמן אדמיניסטרטיבי, פגישות הכנה, מענה ללקוח, נסיעות, הכנת
חומרים ועוד. אם הן אינן מגולמות בתמחור, העסק עובד קשה מאוד אך שיפור רווחיות כמעט ואינו מתרחש. לכן תהליך

ניתוח דוחות כספיים בעסק שירותים חייב לרדת לרזולוציה של שעות.

מבנה עלויות בעסק מסחרי

בעסק מסחרי, מרכיב העלות המרכזי הוא עלות רכישת המלאי מכל הספקים. בנוסף, יש עלויות אחסון, שינוע, ביטוח,
פחת, עבודה במחסן ובחנות, שכירות, מערכות מידע, שיווק ומכירה. כאשר בוחנים דוח רווח והפסד בעסק מסחרי, סעיף

"עלות המכר" משקף בעיקר את מחיר הקנייה של המוצרים בתוספת עלויות לוגיסטיות.

לכן, תמחור בעסק מסחרי מתחיל בהגדרת מרווח גולמי נדרש על כל מוצר או קטגוריה. ללא מרווח גולמי מספיק, אי
אפשר לממן את ההוצאות הקבועות, לפתח את העסק ולבנות כרית ביטחון שתמנע הגעה למצב של חדלות פירעון

ושיקום כלכלי בעת משבר.

תמחור נכון בעסק שירותים - עקרונות מנחים

תמחור לפי שעה, לפי פרויקט ולפי ערך

רוב בעלי העסקים בשירותים מתחילים בתמחור לפי שעה, משום שזה נראה פשוט: כמה שווה שעה שלי בשוק. אך כאן
נופלים ברבים: הם שוכחים שחלק משמעותי מהשעות אינו מחויב ללקוח, אלא "זמן לא מחויב" שנדרש לניהול העסק.



בתהליך מקצועי של ייעוץ כלכלי לעסקים אנחנו מחשבים את כלל השעות החודשיות, מקזזים את שעות הניהול
והאדמיניסטרציה, ורק על בסיס שעות העבודה הבילביליות קובעים מחיר שעה אמיתי.

תמחור לפי פרויקט מתאים כאשר ניתן להגדיר בבירור תכולה, לו"ז ותוצאה. כאן נדרש חישוב מדויק של מספר השעות
המשוער, תוספת לסטיות, הוצאות נלוות, סיכונים ומה שנקרא "עלויות תיקון". כאשר העסק נמצא כבר בתהליך הבראת

חברות, מקובל לעיתים לשנות את אופן התמחור מפר פרויקט לפרקים או לאבני דרך, כדי להתאים טוב יותר לתזרים
מזומנים.

תמחור לפי ערך )Value Pricing( מתאים לשירותים שבהם תרומת השירות ללקוח גבוהה בהרבה מעלות הזמן. לדוגמה,
יועץ שמלווה תכנית הבראה שיכולה לחסוך לעסק מיליוני שקלים, לא צריך להימדד רק לפי שעות יעוץ, אלא לפי

התרומה הכלכלית הכוללת. כאן התמחור כבר קשור ישירות להגדלת הכנסות ושיפור הרווח של הלקוח.

ניצולת שעות ונקודת האיזון בעסק שירותים

אחד המדדים הקריטיים בעסק שירותים הוא שיעור הניצולת - כמה מתוך סך שעות העבודה בשבוע אכן מחויבות ללקוח.
כאשר מבצעים בדיקת נקודת איזון לעסק כזה, אי אפשר להתעלם מנתון הניצולת. אם העסק מתמחר כאילו יוכל לחייב

80 אחוז מהשעות בפועל, אך המציאות היא 50 אחוז, הרווחיות האמיתית תהיה נמוכה בהרבה מהמתוכנן.

במסגרת שלבי הבראה כלכלית לעסק שירותים, אחד מהצעדים הראשונים הוא מיפוי מדויק של שעות העבודה, זיהוי
"דליפות זמן" והגדרה מחדש של תמחור, כדי להגיע לנקודת איזון בריאה. לעיתים שינוי קטן במבנה החבילות, במינימום

שעות לחודש או בתמחור לשעה משנה דרמטית את התוצאה בשורת הרווח.

תמחור נכון בעסק מסחרי - עקרונות מנחים

מרווח גולמי, תנאי סחר ומחזור מלאי

בעסק מסחרי, השאלה הראשונה בתמחור היא מהו http://www.video-bookmark.com/user/wortonzbgp המרווח
הגולמי הנדרש. אם קונים מוצר ב-100 ש"ח ומוכרים ב-130 ש"ח, המרווח הגולמי הוא 30 אחוז. אך האם זה מספיק כדי

לכסות שכירות, שכר עובדים, שיווק, הובלות, ביטוח ויתר ההוצאות הקבועות. בקרת תקציב רציפה מאפשרת לבדוק אם
המרווחים שמתוכננים אכן מממנים את הפעילות בפועל.

תנאי הסחר מול הספקים )ימי אשראי, הנחות כמויות, בונוסים שנתיים( משפיעים דרמטית על יכולת התמחור. חנות
שמקבלת 120 ימי אשראי יכולה למכור חלק גדול מהמלאי לפני ששילמה עליו, ומבחינת תזרים מזומנים זה כמעט מימון

בנקאי חינמי. לעומת זאת, עסק שמשלם במזומן ומוכר בתשלומים זקוק איך להוזיל את תשלומי המשכנתא למימון מחדש
או גיוס אשראי לעסק כדי לגשר על הפער.

מחזור מלאי הוא פרמטר קריטי נוסף. מלאי שעומד על המדף חודשים ארוכים שוחק רווחיות, יוצר צורך בניהול חוב מול
הבנקים ומגדיל את הסיכון לחדלות פירעון ושיקום כלכלי במקרה של האטה. תמחור נכון בעסק מסחרי צריך לקחת

בחשבון גם את קצב התחלופה של כל קטגוריית מוצרים.

תמחור דינמי וניהול קטגוריות

לא כל המוצרים צריכים לשאת אותו מרווח. לעיתים נכון שתהיינה קטגוריות "מושכות קהל" עם מרווח נמוך, וקטגוריות
אחרות עם מרווח גבוה. ניהול קטגוריות )Category Management( מאפשר לעסק מסחרי לראות את התמונה הכוללת

ולהחליט היכן ניתן להתפשר על הרווחיות והיכן יש להקפיד במיוחד. זהו חלק מתהליך התייעלות תפעולית שמומלץ
להחיל גם בזמן שגרה, ולא רק בעת תכנית הבראה.

תמחור דינמי כולל התאמות עונתיות, תגובה למבצעים של מתחרים והתייחסות לשינויים בעלויות הספקים. כאשר עסק
מסחרי נמצא במשבר ונדרש ליווי עסקים במשבר, אחד הצעדים הראשונים הוא בחינה מחדש של התמחור בכל

הקטגוריות, זיהוי "מוצרי הפסד" והחלטה אילו מוצרים להוציא מהמגוון או לתמחר מחדש.

https://rmci8.stick.ws/


השפעת התמחור על תזרים, הון חוזר וסיכון פיננסי

תזרים מזומנים בעסק שירותים

בעסק שירותים, הבעיה התזרימית העיקרית נוצרת כאשר יש פער משמעותי בין מועד מתן השירות למועד קבלת
התשלום. אם העסק משלם שכר לעובדים מדי חודש, אך הלקוחות משלמים רק בסוף פרויקט ארוך, נוצר לחץ על הון

החברה. כאן נכנסים לתמונה תחזית תזרים מדויקת וניהול נכון של תנאי תשלום.

כאשר בונים תזרים מזומנים לעסק שירותים, רצוי לקשר בין אבני דרך בפרויקט לבין מועדי חיוב. כך מופחת הצורך בגיוס
אשראי לעסק, ומקטינים את הסיכון להיקלע למצב שבו העסק רווחי על הנייר אך נחנק תזרימית. פעמים רבות, במסגרת

ייעוץ להבראה כלכלית, השינוי הראשון נעשה בכלל בתנאי התשלום ולא רק במחירים.

תזרים מזומנים והון חוזר בעסק מסחרי

בעסק מסחרי, הון חוזר הוא "החמצן" היומיומי: כסף שנעול במלאי, ביתרות לקוחות ובאשראי ספקים. תמחור שגוי,
שמנסה "לשבור מחירים" כדי לייצר מחזור, עלול לייצר גידול במכירות לצד שחיקה ברווחיות, ובסוף להוביל לצורך

בהלוואות גישור ובמהלך מתקדם יותר להסדר נושים במקרה שהחובות יוצאים משליטה.

כאשר בונים תכנית הבראה לעסק מסחרי, יש חשיבות להצלבת נתוני דוח רווח והפסד עם נתוני מאזן ותזרים. תמחור
אגרסיבי מדי, גם אם מגדיל מחזור, עלול להחמיר את מצב הון חוזר ולהוביל לצורך במימון מחדש של פעילות השוטפת

בתנאים יקרים יותר.

תמחור כחלק מתהליך הבראה כלכלית

מתי צריך לחשב מחדש את המודל

שחיקה עקבית ברווחיות, לחץ מתמשך על תזרים, קושי לעמוד בהתחייבויות או צורך מתמיד בהלוואות קצרות טווח - כל
אלה סימנים לכך שהגיעה העת לעצור ולבדוק האם התמחור משקף את המציאות. בעלי עסקים רבים מגיעים לשלב של

איך עושים הבראה כלכלית רק כאשר הבנקים כבר לא מאשרים אשראי נוסף, במקום לטפל בשורש הבעיה בשלב
מוקדם יותר.

תמחור שגוי אינו רק מחירים "נמוכים מדי". לעיתים המחירים דווקא גבוהים, אך אינם תואמים את הערך הנתפס בשוק,
ולכן הניצולת נמוכה או שהמלאי נתקע. במסגרת תוכנית עסקית לעסק במשבר, משווים את מחירי החברה למתחרים,

בוחנים את מבנה העלויות ואת רמת השירות, ומגדירים מחדש את אסטרטגיית המחיר.

הבראה כלכלית בעסק שירותים לעומת עסק מסחרי

בתהליך הבראה כלכלית בעסק שירותים, הדגש הוא על שילוב בין קיצוץ הוצאות לא חיוניות, העלאת תעריפים
במקומות הנכונים, שיפור ניצולת והשקה של מוצרים או חבילות שירות יעילות יותר. לעיתים קרובות נדרשת גם עבודה על

שיקום מוניטין ועל שיפור תהליכי מכירה, כדי לאפשר תמחור גבוה יותר מבלי לאבד לקוחות מפתח.

בעסק מסחרי, תהליך הבראת חברות יכלול בדרך כלל ניהול מלאי אגרסיבי יותר, מכירת מלאי מת, שינוי הסכמי סחר,
מיקוד במוצרים רווחיים, ולעיתים גם סגירת סניפים לא רווחיים. התמחור החדש לא עומד לבדו, אלא חלק ממערך צעדים

גדול יותר שנועד להחזיר את העסק ליכולת עמידה בהתחייבויות ולמנוע הידרדרות למהלכי חדלות פירעון ושיקום כלכלי.

ניהול חוב, פריסת חובות והסדר נושים כתוצאה מתמחור שגוי
כאשר תמחור לא נכון נמשך זמן רב, מצטבר חוב לבנקים, לספקים ולעיתים גם לרשויות המס. עסק שירותים עלול למצוא
את עצמו עם חובות מס על שכר, למרות שהחשבונית ללקוח טרם שולמה. עסק מסחרי עלול להישען על מסגרות אשראי

הולכות וגדלות למימון המלאי. בשלב הזה כבר נדרש לעיתים יועץ להבראה כלכלית שיבחן לעומק את מצבת החובות.



כלי כמו פריסת חובות או בניית הסדר נושים מאפשר לעסק לקנות זמן ולבנות מחדש את המודל העסקי והתמחורי. עם
זאת, בלי שינוי יסודי בתמחור, בהוצאות ובהתנהלות התפעולית, גם ההסדר הטוב ביותר לא יחזיק לאורך זמן. לכן שילוב

בין תמחור נכון, התייעלות תפעולית וניהול חוב הוא הכרחי לשיקום אמיתי.

בדיקת רווחיות ותמחור דרך ניתוח דוחות כספיים

איך להשתמש בדוח רווח והפסד ככלי תמחור

ניתוח דוחות כספיים הוא בסיס מקצועי לכל החלטת תמחור, גם בעסק שירותים וגם בעסק מסחרי. בדוח רווח והפסד
ניתן לראות היכן נשחקת הרווחיות הגולמית, מה היחס בין הוצאות שיווק למכירות, ומה חלקן של ההוצאות הקבועות

מתוך המחזור. נתונים אלה מאפשרים לקבוע האם מחיר המוצרים או השירותים אכן משקף את עלותם.

בעסק שירותים, נהוג לבצע חישוב רווחיות לפי לקוח או פרויקט, ובודקים האם המחיר שנגבה מכסה את עלות השעות
וההוצאות. בעסק מסחרי, בודקים את הרווח הגולמי והנטו לפי קטגוריות מוצרים או סניפים. בטווח הארוך, עסק שלא

מבצע בדיקה מחזורית של רווחיות לפי פילוחים עסקיים, מסתכן בצורך עתידי בליווי עסקים במשבר.

בדיקת נקודת איזון ותכנון תקציב

כל החלטת תמחור איכותית צריכה להתבסס על בדיקת נקודת איזון ועל תכנון תקציב שנתי. נקודת האיזון משקפת את
רמת ההכנסות שצריך להגיע אליה בכל חודש כדי לכסות את כל ההוצאות. אם לאחר סימולציה לפי המחירים הקיימים

רואים שהעסק רחוק מנקודת האיזון, ברור שצריך לשנות את המחיר, את מבנה ההוצאות, או את שניהם.

בתהליך ייעוץ להבראה כלכלית בוחנים כמה תרחישים: העלאת מחירים, צמצום הוצאות, שינוי תמהיל מוצרים או
שירותים והרמת רמת הפעילות. כל תרחיש נבחן בהשפעתו על הרווח הגולמי, הרווח התפעולי והתזרים. כך ניתן לבנות

אסטרטגיית שיפור רווחיות שמותאמת במיוחד לעסק שירותים או לעסק מסחרי, בהתאם למבנה שלו.

היבט משפחתי ואישי: שיקום כלכלי משפחתי ותמחור בעל העסק
לעיתים, תמחור לא נכון בעסק משפיע ישירות על המצב האישי והמשפחתי. כאשר בעל העסק "מסבסד" את הלקוחות
במחירים נמוכים מדי, בפועל הוא מסבסד אותם מכיסו ומכיס המשפחה. כאן נכנס לתמונה גם שיקום כלכלי משפחתי,

שבו בוחנים גם את תקציב משק הבית וגם את תקציב איך עושים הבראה כלכלית למשפחה העסק כחלק ממכלול אחד.

בעסק שירותים, במיוחד בעסקים קטנים, המחיר האישי של תמחור חסר מתבטא בשעות עבודה ארוכות, שחיקה, חוסר
יכולת למשוך שכר הוגן וסיכון מוגבר להיקלע לחובות. בעסק מסחרי משפחתי, תמחור לא מדויק של מוצרים "מסורתיים"

שנשארו במחיר הישן עלול לגרור חור מתמשך בקופה. שילוב בין תכנית הבראה עסקית לשיקום כלכלי אישי מאפשר
לבנות תמחור שמשרת גם את העסק וגם את התא המשפחתי.

עלות תכנית הבראה לעומת המחיר של אי פעולה
יזמים רבים מהססים לפנות ליועץ להבראה כלכלית בשל החשש מפני עלות תכנית הבראה. אך כאשר בוחנים את

העלות מול התועלת, רואים שלרוב המחיר האמיתי הוא דווקא ההמשך בתמחור שגוי ובהתנהלות שאינה יעילה. כל חודש
נוסף של שחיקה ברווחיות, עבודה ללא רווח וגדילת חובות מגדיל את המחיר שהעסק והמשפחה ישלמו בעתיד.

תכנית הבראה מקצועית משלבת בדרך כלל בחינה מעמיקה של תמחור, הוצאות, תהליכי עבודה, מימון, מבנה חוב
ותזרים. גם בעסק שירותים וגם בעסק מסחרי, השינוי במודל התמחור הוא אחת מנקודות המפתח. כאשר ניגשים לתהליך
כזה בצורה נתמכת בנתונים, ניתן להגיע לשילוב בין קיצוץ הוצאות במקומות הנכונים, הגדלת הכנסות באמצעות תמחור

נכון, ויצירת תזרים בריא שמאפשר לעסק לחזור לצמיחה.

צעדים מעשיים לבחינת התמחור בעסק שלך

https://papaly.com/c/x66T


מיפוי מלא של כל העלויות הישירות והעקיפות הקשורות למתן שירות או מכירת מוצר.

ביצוע ניתוח דוחות כספיים עדכני, כולל דוח רווח והפסד מפורט לפי ענפים, שירותים או קטגוריות מוצרים.

הגדרת תחזית תזרים ל-12 חודשים קדימה, על בסיס המחירים הקיימים, כדי לזהות מוקדי סיכון.

ביצוע בדיקת נקודת איזון לפי מחירי מכירה שונים, כדי להבין את השפעתם על הצורך במחזור.

גיבוש אסטרטגיית תמחור נכון נפרדת לעסק שירותים ולעסק מסחרי, אם מדובר בקבוצה עם מספר יחידות
פעילות.

ברגע שמתייחסים לתמחור טיפים לבניית תמהיל משכנתא חכם לא רק כאל איך לבחור יועץ משכנתאות החלטה שיווקית
אלא כאל החלטה פיננסית ותפעולית מהותית, הפער בין עסק שירותים לעסק מסחרי נעשה ברור, וקל הרבה יותר לבחור

את המודל המתאים. בחינה מחודשת של המחירים, יחד עם ניהול חכם של עלויות, תזרים והון חוזר, יכולה להיות ההבדל
בין עסק שחי על הקצה לבין עסק יציב שצומח בצורה מבוקרת.

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ

גיל פיננסים מאסטר להצלחות בע"מ היא חברת ייעוץ וליווי פיננסי מובילה, המספקת מעטפת מקצועית של פתרונות
מימון, אשראי והבראה כלכלית. המשרד חורט על דגלו מקצועיות, יצירתיות וליווי אישי, במטרה להוביל את קהל

לקוחותיו לעצמאות ויציבות כלכלית.

תחומי ההתמחות והשירותים שלנו:

יעוץ משכנתאות: ליווי צמוד, מכרז ריביות בין בנקים והתאמת תמהיל המשכנתא האופטימלי והחסכוני ביותר.

משכנתא לגיל השלישי )משכנתא הפוכה(: פתרונות פיננסיים לבני 55 ומעלה המאפשרים נזילות כספית
ושמירה על רמת החיים.

איחוד הלוואות: פתרון חכם להקטנת ההחזר החודשי, יצירת סדר בתזרים המזומנים והקלה בעומס הכלכלי.

מומחה אשראי ומימון: גיוס אשראי בתנאים מועדפים והתאמת פתרונות מימון יצירתיים לעסקים ולפרטיים.

מסורבי בנקים וחילוטים: ליווי מורכב ומתן פתרונות חוץ-בנקאיים ואחרים ללקוחות שנתקלו בסירוב מטעם
המערכת הבנקאית.

יעוץ פיננסי טרום רכישה: תכנון תקציבי מדויק וניתוח כדאיות לפני קבלת החלטות נדל"ן משמעותיות.

השקעות נדל"ן: איתור, ייעוץ וליווי עסקאות נדל"ן מניבות להגדלת ההון העצמי.

אימון להצלחה פיננסית: הקניית כלים פרקטיים וליווי אישי להשגת יעדים כלכליים וצמיחה.

הרצאות פיננסיות: הדרכות והעשרת ידע פיננסי לארגונים, קבוצות ופרטיים.

פרטי התקשרות:

כתובת המשרד: הנפת הדגל 5, בניין "צבי צרפתי" החדש, קומה 2, נס ציונה.

טלפון משרד: 08-6100720

גיל )מנכ"ל ובעלים(: 052-344112

ענת )מנהלת המשרד(: 054-5020452

Gil@gilfinance.co.il :דוא"ל

/https://gilfinance.co :אתר אינטרנט

חיבור לרשתות החברתיות שלנו:

https://wakelet.com/wake/0hgS6pWoyo6m75LYTAh6A
https://lachulcvgi.raindrop.page/bookmarks-73831529
mailto:Gil@gilfinance.co.il
https://gilfinance.co/
https://gilfinance.co/


   

https://maps.app.goo.gl/YSpGnVEGYS4sJMS57.
https://tiktok.com/@gilfinance?_t=8ZYmE9aNCj4&_r=1
https://www.instagram.com/gilfinance4u?utm_source=ig_web_button_share_sheet&igsh=ZDNlZDc0MzIxNw==
https://www.facebook.com/gilfinance/

